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การพฒันาทกัษะท่ีส าคญัของนักขายมืออาชีพ
(Developing Core Skill for Professional Salesman) 
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หลักการและเหตุผล 
❖ “คุณท ำได”้ ถำ้เช่ือวำ่คุณท ำได ้ นกัขำยท่ีประสบควำมส ำเร็จจะเขำ้ใจควำมหมำยของค ำน้ีไดอ้ยำ่งดี 

แต่นกัขำยท่ีไม่ประสบควำมส ำเร็จ ไม่ใช่เพรำะควำมไม่เหมำะสมในงำน (Aptitude) ของตวันกัขำย 
แต่เป็นเพรำะทศันคติ (Attitude) ของนกัขำยยงัไม่ถูกตอ้งต่ำงหำก ซ่ึงหลำยคร้ังท ำใหน้กัขำยคิด
หรือพูดกบัตนเองโดยไม่รู้ตวัวำ่ “ฉนัท ำไม่ได”้ ส่งผลใหเ้กิดควำมเช่ืออยำ่งนั้นจริง ๆ ท ำใหง้ำนขำย
ไม่กำ้วหนำ้ แทจ้ริงแลว้ค ำตอบท่ีถูกตอ้งในใจคือ “ฉนัไม่อยำกท ำ” มำกกวำ่ ดงันั้นกำรปรับทศันคติ
ของนกัขำยจึงเป็นส่ิงแรกท่ีควรท ำ และเป็นพื้นฐานของการพฒันาทักษะท่ีส าคัญของนักขาย 

 

❖ นกัขำยมืออำชีพท่ีตอ้งกำรประสบควำมส ำเร็จไดอ้ยำ่งต่อเน่ืองตอ้งมีองคป์ระกอบดงัน้ี 

• แรงปรารถนาหรือควำมตอ้งกำรประสบควำมส ำเร็จ เป็นเหตุผลท่ีอยูเ่บ้ืองหลงัเป้ำหมำยและเป็น
แรงผลกัดนัให้นกัขำยพิชิตเป้ำหมำยท่ีใหญ่ขึ้น 

• การตั้งเป้าหมายและทบทวนสม ่าเสมอ นกัขำยมืออำชีพตอ้งแปลงเป้ำหมำยรำยไดเ้ป็นเป้ำหมำย
กิจกรรมท่ีชดัเจน และใหค้วำมส ำคญักบักิจกรรมท่ีตนเองควบคุมได ้ เช่น กำรโทรศพัทน์ดัหมำย, 
กำรสร้ำงฐำนลูกคำ้ หรือจ ำนวนกำรเขำ้พบลูกคำ้เพื่อขำยหรือบริกำร เป็นตน้ มำกกวำ่คิดแต่ยอดขำย
ท่ีตอ้งกำรใหไ้ด ้ 

• การสร้างทักษะที่ส าคัญในการขาย กำรพฒันำ 7 ทกัษะท่ีส ำคญั ยิง่พฒันำใหดี้ขึ้น ยิง่มีรำยไดสู้งขึ้น 
• การฝึกฝนทักษะอย่างต่อเน่ือง ทศันคติท่ีถูกตอ้งคือไม่มีทำงลดัในกำรประสบควำมส ำเร็จ 

ควำมส ำเร็จตอ้งเกิดจำกกำรฝึกฝนเท่ำนั้น 
• หลักปฏิบัติที่ดีของนักขายมืออาชีพ เพื่อให้นกัขำยเติบโตไดอ้ยำ่งต่อเน่ือง 

 

❖ กำรพฒันำทกัษะท่ีส ำคญัของนกัขำยมืออำชีพ ควรใหค้วำมส ำคญัในเร่ืองต่ำง ๆ ดงัน้ี 

• กำรแสวงหำผูมุ่้งหวงั (Prospecting) - ถำ้ไม่มีผูมุ่้งหวงัย่อมไม่มีกำรขำย 
• กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดี (Building rapport) – ถำ้ลูกคำ้ชอบคุณ หลำย ๆ อยำ่งจะง่ำยขึ้น 
• กำรคน้หำควำมตอ้งกำร (Identifying needs) – ลูกคำ้สนใจวำ่สินคำ้ท ำอะไรใหเ้ขำไดบ้ำ้ง 
• กำรน ำเสนอกำรขำย (Creative presenting) – กำรเตรียมตวัดี มีชยัไปกวำ่คร่ึง 
• กำรตอบขอ้โตแ้ยง้ (Answering objections) – รู้เขำ รู้เรำ รบร้อยคร้ัง ชนะร้อยคร้ัง 
• กำรปิดกำรขำย (Closing the sale) – ฝึกใหเ้ป็นธรรมชำติและท ำดว้ยจ ำนวนคร้ังท่ีมำกพอ 
• กำรบริกำรหลงักำรขำย (Servicing after sale) – สร้ำงควำมรู้สึกท่ีดีและวงจรกำรซ้ือซ ้ำ

วัตถุประสงค์ของหลักสูตร 
❖ เพื่อใหผู้เ้รียนมีพื้นฐำนและทศันคติท่ีถูกตอ้งส ำหรับกำรเป็นนกัขำยมืออำชีพ สำมำรถด ำเนิน

อำชีพนกัขำยและเติบโตไดอ้ยำ่งต่อเน่ือง 

❖ เพื่อเสริมสร้ำงทกัษะท่ีส ำคญัของนกัขำยมืออำชีพ โดยผูเ้รียนสำมำรถน ำไปประยกุตใ์ชอ้ยำ่ง
เหมำะสมดว้ยตนเอง ผำ่นกำรท ำกิจกรรมจริงในชั้นเรียน 
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รายละเอียดเนื้อหาตามหลักสูตร 
 พื้นฐำนของกำรพฒันำทกัษะส ำคญัของนกัขำยมืออำชีพ 

• วิเครำะห์พฤติกรรมกำรขำยของตนเอง 
• ตั้งเป้ำหมำยกำรขำยและพิชิตใหส้ ำเร็จ 
• พลงัผลกัดนัของนกัขำยกบัเหตุผลเบ้ืองหลงัของเป้ำหมำย 
• กำรควบคุมกิจกรรมกำรขำย (Input) ส ำคญักวำ่กำรควบคุมผลผลิต (Output) 
• สร้ำงสภำพแวดลอ้มท่ีเหมำะสมของตวัคุณเอง 
• Workshop I: กำรตั้งเป้ำหมำยและเปล่ียนคุณเป็นคนใหม่ (Coaching Process) 

 กำรพฒันำทกัษะท่ีส ำคญัของนกัขำยมืออำชีพ 
• องคป์ระกอบหลกัของนกัขำยมือำชีพ 
• ทกัษะส ำคญัท่ี 1: กำรแสวงหำผูมุ้่งหวงั (Prospecting) 
• ทกัษะส ำคญัท่ี 2: กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดี (Building rapport) 
• ทกัษะส ำคญัท่ี 3: กำรคน้หำควำมตอ้งกำร (Identifying needs) 
• Workshop II: กำรเพิ่มผูมุ้่งหวงัและโอกำสในกำรขำย 
• ทกัษะส ำคญัท่ี 4: กำรน ำเสนอกำรขำยอยำ่งสร้ำงสรรค ์(Creative resenting) 
• ทกัษะส ำคญัท่ี 5: กำรตอบขอ้โตแ้ยง้ (Answering objections) 
• ทกัษะส ำคญัท่ี 6: กำรปิดกำรขำย (Closing the sale) 
• ทกัษะส ำคญัท่ี 7: กำรบริกำรหลงักำรขำย (Servicing after sale) 
• Workshop III: สร้ำงบทตอบขอ้โตแ้ยง้ท่ีมีคุณภำพ 

 วิเครำะห์กรณีศึกษำร่วมกนั 
• กรณีศึกษำ: รถแข่ง Formula I กบัเบรกมือ 

 คุณสมบติัท่ีดีของนกัขำยมืออำชีพ 
• คุณคือ “นกอินทรี”หรือ “เป็ดนอ้ย” 

• ควำมเช่ือมัน่ในตนเอง (Belief) & ควำมกระตือรือร้น (Enthusiasm) 
• ทศันคติเชิงบวก (Attitude) & หมัน่เพิ่มเติมควำมรู้ (Knowledge) 
• เพิ่มรำยไดด้ว้ยสูตร ASK  
• กำรปรับสภำพจิตใหมี้วินยัในกำรท ำงำน 

• สร้ำงระบบกำรท ำงำนท่ีมีประสิทธิภำพ 

 กำรพฒันำตนเองในฐำนะของนกัขำยมืออำชีพ (Growth Mindset) 

• เป้ำหมำยท่ีแทจ้ริงของกำรพฒันำตนเอง 

• แนวคิด “Knowledge is not Understanding” 
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